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–¿Qué espera de
2012?
–El escenario a cor-
to plazo es muy es-
peranzador; preve-
mos 5 aperturas en
los primeros meses
de 2012 y acabar el
año por encima de
10, con un objetivo
de 15 nuevos restaurantes.
2011 no ha sido precisamente
positivo para el sector, pero no-
sotros sí que hemos crecido en
todos los aspectos; la lucha dia-
ria por no perder cuota de mer-
cado hace que reinventemos ca-
da día formas para atraer públi-
co a los restaurantes. Creemos
que no basta con esperar a que
los comensales aparezcan por la
puerta a la hora de comer o de
cenar, sino que es el momento
de ir a por ellos y conquistarlos
con ofertas comerciales intere-
santes.
–La enseña empezó a franqui-
ciar en 2002, pero no despegó
hasta que comenzó la crisis.
¿Por qué?
–Hace cinco o seis años la cen-
tral franquiciaba cinco marcas
de restauración porque decidió
diversificar. Pero luego optó por
parar la expansión de cuatro en-
señas y quedarse solo con una,
la más fuerte. Al centrar los es-
fuerzos en La Mafia, en 2009 se
inauguraron 7 locales, 8 en
2010 y 9 en el pasado 2011.
–¿Qué tipo de franquiciado es-
tá abriendo ahora?
–Normalmente es un empren-
dedor de 30 a 40 años que suele
contar con algunos ahorros,
porque nosotros requerimos
que exista un porcentaje en tor-
no al 30% de recursos propios
sobre el total de la inversión. Las

entidades financie-
ras, presentando
cierta solvencia,
pueden otorgar en-
tre un 60 y un
80%.
–¿Tanto?
–Sí. Hemos firma-
do acuerdos nacio-
nales con 5 entida-

des que saben cuáles son nues-
tras cifras y conocen la rentabi-
lidad del negocio.
–¿Qué rentabilidad ofrece La
Mafia?
–Nuestro planteamiento para
recuperar la inversión es de 5
años. Tenemos franquiciados
que lo consiguen en 3, como es
el caso de Granada, y otros que
necesitan 7, pero la media es de
5 años, y se cumple.
–¿Cuáles son los parámetros
clave de la gestión?
–Hay dos, que son costes fijos:
la renta del local y el personal. Si
se controlan bien, el negocio va
adelante. 
–¿Influye el precio del menú en
la expansión?
–Sin duda, en esta época el pre-
cio influye, y mucho. El español
ha dejado de gastar, pero le si-
gue gustando salir en los ratos
de ocio y comer y cenar fuera.
Lo que pasa es que cuando an-
tes, hace dos o tres años, pagá-
bamos 30 o 40 euros con ale-
gría, ahora pagamos 20. Noso-
tros estamos dando un tique
medio a la carta bastante ase-
quible, de 18 euros, y en la ma-
yoría de los establecimientos
hay un menú que oscila entre
10 y 12 euros entre semana, de-
pendiendo de la localidad. Eso
ayuda mucho.
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“Las claves de la gestión 
son la renta del local 

y el personal”

¸

de las 25 marcas españolas, la
berciana Prada a Tope, y en la es-
tadounidense Tony Roma’s. De las
otras 2 firmas extranjeras, la bra-
sileña Spoleto cocina comida ita-
liana, y la mexicana Sushi Itto, ja-
ponesa.

Un 62% de franquiciados. Las 28
redes examinadas en este informe
engloban 695 establecimientos
(429 franquiciados, el 62%). Las 3
primeras por número de unidades
en España son la madrileña Fos-
ter’s Hollywood (165 locales), la le-
ridana La Tagliatella (109) y la tam-
bién madrileña Ginos (100). Entre
las 10 primeras hay 7 cadenas de
restauración italiana.

5 marcas españolas han expor-
tado su negocio. La más extendida
es Cantina Mariachi, con 10 res-
taurantes en 6 países.

Los conceptos de restauración
temática y étnica pueden ser via-
bles en localidades o zonas de ex-
clusividad con una población míni-
ma entre 10.000 residentes (Hot
Chocolate Kebab) y 350.000 (Tony
Roma’s). La superficie mínima del
local varía entre los 45 metros cua-
drados –terraza apar te– que re-
quiere Spoleto y los 450 de Ribs La
Casa de Las Costillas y Tony Ro-
ma’s. 24 enseñas necesitan más
de 100 metros cuadrados.

En consonancia con estos ta-
maños, la inversión inicial mínima
aproximada varía entre los 60.000
euros de Spoleto y los 950.000 de
Ribs La Casa de Las Costillas. Adi-
cionalmente hay que disponer de
un fondo de maniobra para soste-
ner los primeros meses del nego-
cio (de 5.000 a 50.000 euros), y
en algunos casos hay que aportar
un aval bancario (entre 6.000 y
45.000 euros).

26 de las 28 marcas cobran de-
recho de entrada, una partida de la
inversión que se mueve, IVA apar-
te, entre 12.000 euros (Beirut
King, Prada a Tope) y 45.000 (Ribs
La Casa de Las Costillas). Tras la
apertura, hay que abonar un canon
de mantenimiento a 26 centrales
(entre el 3 y el 6% del volumen de
negocio o 700 euros al mes) y una
cuota de publicidad a 22 (entre el

0,25 y el 4% de las ventas).

Foster’s Hollywood, pionera. 9 ca-
denas empezaron a franquiciar el
negocio antes de 2001, con Fos-
ter’s Hollywood como pionera, en
1987. Ya en este siglo lo hicieron
15; las últimas, en 2011, fueron
Lemongrass y Tommy Mel’s. Asi-
mismo hay 4 firmas que aún no tie-
nen asociados: Pizzettaro, Punto
Pasta, Pasta & Salads, Soca Ta-
quería & Bar y Sushi Itto.

23 de las 28 enseñas se han
apuntado en el Registro de Fran-
quiciadores.

CHURRASCARIAS
BRASA Y LEÑA

Churrascarias Brasa y Leña pro-
pone a los comensales un rodi-

zio típico brasileño realizado con
cortes de res madurada en cáma-
ra, así como aliños y macerados de
pollo y cerdo elaborados con rece-
tas tradicionales. Completan la
car ta productos como la sangría
brasileña, caipiriñas, cócteles y
postres caseros de carácter tropi-
cal.
z Trayectoria. Con sede en San Se-
bastián de los Reyes (Madrid), a
mediados de 2008 abría sus puer-
tas el primer restaurante Churras-
carias Brasa y Leña. La enseña ini-
ció la expansión con franquicias a
finales de 2010 con un local en el
centro comercial Max Center de
Baracaldo (Vizcaya), y en estos mo-

Churrascarias Brasa y Leña. La
marca madrileña propone a los co-
mensales un rodizio típico brasileño.






